
    

Số: 132/2025/TT-K.CL&ĐMST                         Hà Nội,ngày 1 tháng 12 năm 2025

TỜ TRÌNH
V/v: Triển khai Chương trình khuyến mại dành cho khách hàng cá nhân New to Bank 

2025, 2026 (NTB 2025, 2026) tham gia Sản phẩm sinh lời tại MSB

Kính gửi: Giám đốc khối chiến lược và đổi mới sáng tạo

- Căn Cứ theo tờ trình số 73/2025/TT-K.CL&ĐMST ngày 03 tháng 07 năm 2025 về kế hoạch và 
chi phí triển khai các chiến dịch tiếp thị số trong kế hoạch 2025 của Khối Chiến lược và Đổi mới 
sáng tạo nhằm thu hút khách hàng mới của Ngân hàng Bán lẻ

- Căn cứ vào nhu cầu nghiên cứu và triển khai bán sản phẩm trên kênh số của Trung tâm chuyển 
đổi kinh doanh – Usecase CASA

Nhằm thực hiện mục tiêu thu hút và tăng trưởng quy mô khách hàng (KH) đồng thời gia 
tăng doanh số Sản phẩm sinh lời của MSB theo kế hoạch 2025-2026, góp phần nâng cao tỷ lệ 
và chất lượng Khách hàng số của MSB, Usecase Casa kính trình Giám đốc khối chiến lược và 
đổi mới sáng tạo phê duyệt nội dung và kế hoạch triển khai chương trình dành cho khách hàng 
cá nhân New to Bank 2025, 2026 (NTB 2025, 2026) tham gia Sản phẩm sinh lời tại MSB đạt 
điều kiện chương trình như sau:

I. CƠ SỞ ĐỀ XUẤT:

Trong bối cảnh thị trường tài chính – ngân hàng đang ngày càng cạnh tranh, các ngân 
hàng thương mại liên tục đổi mới sản phẩm huy động vốn, không chỉ tập trung vào lãi suất mà 
còn chú trọng đến trải nghiệm khách hàng và giá trị gia tăng đi kèm. Sự đa dạng trong hành vi 
và nhu cầu của khách hàng đòi hỏi mỗi tổ chức tài chính cần phát triển danh mục sản phẩm sinh 
lời linh hoạt, đáp ứng được cả mục tiêu sinh lợi, an toàn và tiện ích sử dụng.

Đặc biệt, trong giai đoạn kinh tế còn nhiều biến động, tâm lý khách hàng hướng về các 
kênh đầu tư – tiết kiệm an toàn, lợi suất ổn định thay vì các kênh rủi ro cao. Điều này mở ra cơ 
hội để MSB tăng cường huy động vốn bền vững thông qua các sản phẩm sinh lời được thiết kế 
theo nhu cầu cụ thể của từng nhóm khách hàng, kết hợp cùng trải nghiệm số hóa mượt mà trên 
nền tảng ngân hàng điện tử hiện có.

Đối với MSB, việc chủ động triển khai sản phẩm sinh lời không chỉ nhằm gia tăng quy 
mô huy động và tối ưu chi phí vốn, mà còn góp phần:

• Đa dạng hóa danh mục sản phẩm
• Tăng tỷ lệ khách hàng sử dụng nhiều sản phẩm (cross-selling)
• Nâng cao năng lực cạnh tranh so với các ngân hàng cùng nhóm
• Và tạo nền tảng để phát triển các gói sản phẩm tích hợp (combo, ưu đãi, tài khoản thông 

minh) trong giai đoạn tiếp theo.

Từ những yếu tố trên, việc xây dựng và triển khai sản phẩm sinh lời mới là cần thiết và 
cấp bách, phù hợp với định hướng của MSB trong việc tăng trưởng bền vững danh mục huy 



động, mở rộng tệp khách hàng chất lượng và củng cố vai trò ngân hàng bán lẻ dẫn đầu về trải 
nghiệm. 

II. KẾ HOẠCH TRIỂN KHAI

1. Mục tiêu

• Gia tăng quy mô huy động vốn thông qua thu hút dòng tiền nhàn rỗi của khách hàng 
mới.
• Tối ưu chi phí vốn, đóng góp vào hiệu quả doanh thu của khối và toàn ngân hàng.
• Mở rộng tệp khách hàng sử dụng sản phẩm sinh lời, đặc biệt nhóm khách hàng tiềm 

năng từ CASA và khách hàng số.
• Đáp ứng nhu cầu sinh lời linh hoạt, an toàn, dễ quản lý trên nền tảng số của MSB.
• Tăng mức độ gắn kết và sử dụng thường xuyên tài khoản thanh toán, thúc đẩy cross-

selling sang các sản phẩm khác (thẻ, tín dụng, bảo hiểm…).
• Khẳng định hình ảnh MSB là ngân hàng tiên phong mang đến các giải pháp tài chính 

thông minh và tiện ích cho mọi phân khúc khách hàng.
• Mục tiêu chương trình:

STT Nội dung Mục tiêu
1 Số lượng khách hàng tham gia sinh lời 920
2 Ticket size sinh lời (triệu đồng) 50.54
3 Số lượng khách hàng Casa active 920
4 Ticket size Casa (triệu đồng) 5
5 TOI dự kiến 1 năm (triệu đồng) 762
6 Tổng chi phí chương trình 199
7 Hiệu quả dự kiến (triệu đồng) 563

2. Cách thức triển khai

2.1. Đối tượng khách hàng :

• Khách hàng cá nhân NTB 2025, 2026 chưa có tài khoản thanh toán tại MSB, mở mới 
tài khoản thanh toán tại MSB thông qua ứng dụng MSB mBank trong năm 2025 và 
2026.

• Tham gia sản phẩm sinh lời lần đầu tiên tại MSB thông qua ứng dụng MSB mBank 
trong thời gian diễn ra chương trình mà không gắn mã cán bộ bán hàng giới thiệu.

2.2.  Thời gian triển khai:

Từ ngày tờ trình được phê duyệt đến hết ngày 28/02/2026 hoặc cho đến khi hết ngân sách 
triển khai (tùy thuộc vào thời điểm nào đến trước). Trường hợp chưa sử dụng hết ngân sách thì 
gia hạn chương trình cho đến khi hết ngân sách.

2.3.  Hàng hóa dùng để khuyến mãi (Không có giá trị quy đổi tiền mặt):

• Tiền VNĐ (tiền dưới hình thức chuyển khoản) 

2.4. Điều kiện và mức thưởng dự kiến:

• Khách hàng cá nhân chưa có tài khoản thanh toán tại MSB trong năm 2025 và 2026, 
mở mới tài khoản thanh toán tại MSB thông qua ứng dụng MSB mBank trong năm 2025 
và 2026.



• Tham gia sản phẩm sinh lời lần đầu tiên tại MSB thông qua ứng dụng MSB mBank 
trong thời gian diễn ra chương trình mà không gắn mã cán bộ bán hàng giới thiệu.

STT Nội dung giải thưởng
Số 

lượng 
KH

Đơn giá 
(VND, đã bao 

gồm VAT)

Thành tiền (VND, đã bao gồm 
VAT)

1 Từ 11 triệu đến dưới 50 triệu đồng 400 50,000 20,000,000

2 Từ 50 triệu đến dưới 300 triệu đồng 200 100,000 20,000,000

3 Từ 300 triệu đến dưới 500 triệu 
đồng

200 300,000 60,000,000

4 Từ 500 triệu đến dưới 1 tỷ đồng 100 500,000 50,000,000

5  Từ 1 tỷ đồng trở lên 20 1,000,000 20,000,000

170,000,000

TỔNG 920 Bằng chữ : Một trăm bảy mươi 
triệu đồng

3. Ngân sách chương trình:

  Nguồn ngân sách: Cân đối trong ngân sách MKT đã được duyệt như sau:

STT Nguồn ngân sách Mã ngân 
sách

Ngân sách dự kiến
(VNĐ, đã bao gồm VAT)

1 Chi phí Marketing của Usecase Casa RB 680416 199,000,000

TỔNG GIÁ TRỊ (đã bao gồm VAT) 199,000,000

Hiệu quả chương trình theo phụ lục 01 đính kèm

4.  Cách thức trả thưởng: 

• Việc xác nhận danh sách khách hàng đạt điều kiện phối hợp với đơn vị chịu trách nhiệm 
xuất dữ liệu khách hàng từ hệ thống để xác định danh sách khách hàng nhận thưởng.

• Sau khi Khách hàng thỏa mãn điều kiện tại mục 2.4 Tờ trình này, MSB sẽ chuyển khoản 
mức thưởng vào tài khoản thanh toán MSB của khách hàng, muộn nhất trong vòng 45 
ngày kể từ khi kết thúc chương trình.

STT Hạng Mục
Ngân sách dự kiến

(VNĐ, đã bao gồm VAT)

1 Chi phí khuyến mại cho khách hàng 170.000.000

2 Chi phí truyền thông (SMS,ZNS…)  29.000.000

Tổng ngân sách toàn chương trình 199.000.000

          Số tiền bằng chữ : Một trăm chín mươi chín triệu đồng



5.   Ủy quyền:

• Giám đốc Khối Chiến lược và Đổi mới sáng tạo ủy quyền lại cho Giám đốc Kinh doanh 
sản phẩm số cá nhân (CVL) phê duyệt và điều chỉnh cách thức triển khai, thể lệ chương 
trình, kế hoạch triển khai, điều kiện và mức thưởng chương trình, kế hoạch vận hành 
chương trình, kế hoạch trả thưởng, hình thức thực hiện chương trình khuyến mại, thay 
đổi chương trình theo tình hình thực tế, bao gồm toàn bộ nội dung liên quan đến chương 
trình và các chi phí liên quan trong tờ trình, đảm bảo không vượt quá tổng ngân sách 
được phê duyệt. Ủy quyền phê duyệt danh sách Khách hàng đủ điều kiện trả thưởng, đề 
nghị thanh toán, đề nghị mua sắm, đề nghị tạm ứng và các văn bản khác (nếu có) liên 
quan đến chương trình khuyến mại

III. III. TỔ CHỨC THỰC HIỆN: 

1. Usecase Casa, Magnet – Khối chiến lược và Đổi mới sáng tạo
• Usecase Casa: Lên tờ trình, thể lệ, mô hình kinh tế của chương trình
• Magnet: Công bố thể lệ chương trình trên website MSB. Thực hiện xác định khách hàng 

đạt điều kiện chương trình và cài đặt hệ thống để trả thưởng cho khách hàng. 
• Magnet phối hợp Usecase Casa: Xây dựng nội dung, kế hoạch và triển khai truyền thông 

chương trình trên các kênh truyền thông phù hợp với từng đối tượng khách hàng mục 
tiêu

2. Khối Quản lý Tài chính: 
• Quản lý hiệu suất hỗ trợ tính toán hiệu quả của mô hình tài chính và theo dõi hiệu quả 

thực tế của chương trình triển khai.
• Kế toán hỗ trợ các công việc liên quan đến tạm ứng và thanh toán chi phí cho các đối 

tác thực hiện. 
3. Khối Tư vấn Pháp lý & Tuân thủ

• Đảm bảo quyền lợi tốt nhất của MSB về mặt luật pháp bằng việc tư vấn các điều khoản 
trên thể lệ chương trình (nếu có)

4. Contact Center: 
• Tiếp nhận và hỗ trợ giải đáp thắc mắc, khiếu nại của khách hàng liên quan

         Trân trọng kính trình !

GIÁM ĐỐC KHỐI CHIẾN LƯỢC 
                                                                     VÀ ĐỔI MỚI SÁNG TẠO

 

                                                                                             



    

PHỤ LỤC 01: P&L CHƯƠNG TRÌNH MKT 
 

FY
STT NỘI DUNG Đvt Total

202512 202601 202602 202603 202604 202605 202606 202607 202608 202609 202610 202611

           
1 

 Số lượng KH CASA 
mới  KH                        

920 
                   

400 
               

220 
               

300                   -                     -                     -                     -                        -               -               -               -               -   

           
2 

 Số lượng KH CASA 
active (lũy kế)  KH                        

920 
                   

400 
               

580 
               

822 
               

740 
               

666 
               

599 
               

539 
                  

485 
         

437 
         

393 
         

354 
         

318 

           
3  Tổng TOI  Triệu VNĐ                       

762 
                     

58 
                 

81 
               

112 
                 

96 
                 

82 
                 

70 
                 

61 
                    

52 
           

45 
           

40 
           

35 
           

30 

           
4  Tổng chi phí  Triệu VNĐ                     

(199)
                  

(199)
                   

-   
                   

-   
                   

-   
                   

-   
                   

-   
                   

-   
                      

-   
             

-   
             

-   
             

-                -   

           
5  PnL  Triệu VNĐ                       

563 
                  

(141)
                  

81 
                

112 
                  

96 
                  

82 
                  

70 
                  

61 
                     

52 
            

45 
            

40 
            

35 
            

30 

           
6  PnL lũy kế  Triệu VNĐ                       

563 
                  

(141)
                

(60)
                  

52 
                

148 
                

230 
                

301 
                

361 
                   

414 
          

459 
          

499 
          

533 
          

563 

           
7 

 Cost per NTB 
customer   VNĐ                    

(0.22)             

 Thời gian hòa vốn: 3 tháng 
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